	姓名
	周義昌
	性別
	

	出生年月日
	
	手機
	

	電子郵件
	u9023001@ccms.nkfust.edu.tw

	通訊地址
	

	應徵職務：生管工程師

在大學四年的求學過程中，我接受了工業管理和物流管理的學術薰陶，而且在這兩個領域中的學習表現都受到師長的肯定。光電產業是台灣高科技競爭力之所在，貴公司更是光電產業的龍頭，必然擁有努力學習與工作的最佳職場環境。以大學所學為基礎，經由公司的訓練與前輩的指導，我可以勝任生管工程師的職位，負責生產現場的管理、提升生產的效率、處理生產的瓶頸機台、減少生產成本並改善整個生產線的績效表現。(說明自己的來歷、應徵的動機與職位、再點出對於工作性質已有基本認識。)


	主要學歷

	2001~2005.6
	國立高雄第一科技大學運籌管理系學士 [班排名：X/50]

	畢業專題：前瞻性排程法則於迴流IC製程之應用
指導教授：黑傑克  博士

組員：周義昌、谷家恆、傅勝利

	特殊表現

	1. 學業優秀獎學金：榮獲92與93學年高雄第一科技大學學業優秀獎學金。
2. 優良社團獎：擔任運籌系學會會長，榮獲92學年度高雄第一科技大學優良社團獎。
3. 斐陶斐榮譽會員：在高雄第一科技大學品學特優，經推薦成為榮譽會員。
4. 好市多量販店本月最佳員工：於2003年8月獲選為北高雄店最佳員工。

	工作經驗

	1. 好市多量販店：2002 ~ 2004擔任北高雄店倉儲部門助理，主要負責貨品盤點與入庫。(強調自己有相關的職場工作經驗)
2. 國科會計畫研究助理：延伸企業之協同排程與訂單分派模式，
        NSC 93-2213-E-327-010，2004.8~2005.7。

	研究經驗

	大學畢業專題：前瞻性排程法則於迴流IC製程之應用    
組員：周義昌、谷家恆、傅勝利

這裡主要是強調自己對於生產管理具備分析與解決問題的能力。本研究擬發展適合模擬實驗的多目標演算法來求解生產控制與庫存管理問題，鑑於演化式演算法(evolutionary algorithm)同時建構多個解，並可一次獲得多個非凌駕解(pareto-optimal solutions)，因此成為本研究的主要架構。演算法採用實驗設計或Latin-Hypercube Sampling (LHS)的方式選取具有代表性的起始解集合，參考數種多目標演化式演算法(VEGA, NSGA-II)的優點，試圖簡化運算步驟，同時達成快速收歛。演算法並採用scatter search的交配方式以保持解的多元性，判定非凌駕解與比較各個解的優劣時，也考慮到模擬結果的隨機誤差。數學方程式與庫存管理的模擬程式測試結果顯示，本研究所提出之多目標演算法可以在10個遞迴內迅速逼近最佳化問題的Pareto-optimal front，與已知的最佳演算法差距不大，求得分布相當良好的非凌駕解。
Powerpoint簡報下載網址

	專業表現

	1. 黑傑克、周義昌，”多目標模擬最佳化之演化式演算法”，台灣作業研究學會九十四年度研討會論文集，民國94年。
2. 周義昌、黑傑克，”考量設置作業與前瞻性派工之平行機排程研究”，中國工業工程學會九十二年度年會論文集，民國92年。
論文下載網址

	相關課程

	可以列出課程組織圖，顯示自己是有規劃的修課，而且清楚課程之間的關係


	電腦技能

	Professional：強調有使用專業軟體的經驗
ARENA (模擬軟體)：生產線配置規劃、排程績效評估
AutoCAD (認證項目：AutoCAD 2000 2D；及格證書字號：XXXXXX )

MINITAB (統計軟體)：需求預測、績效統計分析
LINGO (數學規劃軟體)：總合生產計劃之最佳化
General：Word/Excel/PowerPoint/Internet

	語言能力

	英文

· TOEIC分數或全民英檢合格字號。

· 通過高雄第一科技大學英文語言測試，取得免修英文課程的資格。



	推薦者

	郭幸民  博士
國立高雄第一科技大學  運籌管理系
(O)07-6011000-3216  Mobile: 0931XXXXXX
e-mail: smguo@ccms.nkfust.edu.tw
黑傑克  博士
國立高雄第一科技大學  運籌管理系
(O)07-6011000-3200  Mobile: 0988XXXXXX
e-mail: black_jack@nkfust.edu.tw
郭筠心 經理
好市多量販店 倉儲部門

請事先告知對方並取得同意




請自行改變字體與顏色，但是本文勿使用超過12點的字體，勿使用三種以上的字體，勿使用三種以上的顏色印刷。

	自傳

	敘述自己成長環境、個性、興趣、與願景，借用成長與求學過程強調你有耐心、有抗壓性、做事負責、主動合群，但是不要太誇張。
「要坐我的車，最晚必須一星期前預定，」周春明攤開他密密麻麻的時程表，開心的說，在三月底採訪時，他的預約，已經排到五月。當其他計程車司機還在路上急急尋找下一個客人時，他煩惱的，卻是挪不出時間照顧老客戶。他有張密密麻麻的熟客名單，包括兩百多位教授和中小企業老闆。

交出亮眼成績：工時少兩小時，收入多一倍

周春明開一輛車齡已經三年半的福特Metrostar，內裝有些陳舊，比不上配備ＧＰＳ、液晶電視的同業。華衛車隊總經理吳憶建估計，一般的個人計程車，每天開至少十二小時，一個月平均做六萬元生意。但是沒有華麗的配備、每天工作八到十小時的周春明，去年每月做超過十二萬生意，全年約賺進八十五萬。一部車，他硬是用更短的時間，創造出別人兩倍的收入。

鎖定長途商務客：不轉嫁成本，貼心贏得生意

他認為：「計較，就是貧窮的開始」。表面上，他因此每趟收入比同業低，但因此贏得客戶的好感與信任，開始接到許多長途訂單。尤其，在他開車的第四年，從科學園區載到一個企管顧問公司的經理，對方被他貼心的服務打動，把載企管顧問公司講師到外縣市的長途生意全包給他，他因而打開一條關鍵性的長途客源。那年起，他的客戶由街頭散客逐漸轉為可預期的長途商務客。翻開他的出車紀錄，當年出了一百趟長途車，但今年預計可達八百趟。更大的意義是，他開闢出大量的可預期旅程客戶，不再是街頭漫無目的等待乘客的計程車司機，空車率大為降低。

瞭解顧客喜好：從早餐到談天話題都客製化

周春明說，每個客人上車前，他要先瞭解，他是誰，關心的是什麼？如果約好五點載講師到桃園機場，他前一天就會跟企管顧問公司的業務人員打聽這客人的專長、個性，甚至早餐、喜好都問清楚。隔天早上，他會穿著西裝，提早十分鐘在樓下等客人，像隨扈一樣，扶著車頂，協助客人上車。後座保溫袋裡已放著自掏腰包買來的早餐。

周春明同樣要和高油價、罰單、停車費，甚至高鐵競爭，但他的例子證明，服務業是個軟體重於硬體的產業，懂得定位自己，就有機會。


